




























































































































































































































































1. Information Gathering 38 23 15 24 24 120 45 66% 8
1.1. Environmental Context 0 4 2 1 0 6 4 6% 4
1.2. Nature of Interaction  0 0 0 0 0 0 0 0% 8
1.3. Negotiation Context  17 8 8 11 17 59 28 41% 8
1.4. The Other Party 27 14 8 14 7 68 38 56% 8
2. Formulation 60 35 40 59 28 211 59 87% 8
2.1. Issues, Interests, Positions and Priorities 33 22 20 25 3 96 50 74% 8
2.2 Options 7 8 10 21 3 45 28 41% 8
2.3 Reservation Points 21 7 11 10 16 64 37 54% 8
2.4. Goals 19 5 9 8 8 47 26 38% 8
3. Strategy Development 24 19 43 39 8 125 55 81% 8
3.1. Setting‐the‐Table 4 9 34 21 4 65 41 60% 8
3.2. At‐the‐Table: Integrative Tactics 15 9 9 14 2 46 27 40% 8
3.3. At‐the‐Table: Distributive Tactics 8 6 9 12 3 36 25 37% 8
4. Preparation 8 2 2 8 1 21 15 22% 8
4.1. Support Material 8 2 1 4 1 16 13 19% 3
4.2. Logistical Concerns 0 0 1 1 0 2 2 3% 7































































Pre  18 06:33:00 06:21:30 97% 05:02:30 77% 03:14:00 49% 01:45:30 27% 01:27:00 22%
Post 21 05:50:00 05:50:00 100% 03:32:30 61% 03:57:30 68% 00:24:00 7% 00:07:00 2%








































































1.2.2. Industry conventions  and norms ø 75%
3. Strategy Development 100%
3.2. At‐the‐Table: Integrative Tactics 100%
3.2.2.2. Share  information about I  & P ø 75%




3.3.1.2. Influence  the  other party´s  impress ion of own RPs  and targets ø 50%



















































































































































































1. Information Gathering 120 45 66% 100%
1.1. Environmental Context 6 4 6% 50%
1.1.1. Economic 1 1 1% 50%
1.1.2. Political   2 2 3% 38%
1.1.3. Institutional‐legal 3 3 4% 38%
1.1.4. Cultural 2 1 1% 38%
1.2. Nature of Interaction  0 0 0% 100%
1.2.1. Negotiation nature  0 0 0% 100%
1.2.2. Industry conventions  and norms 0 0 0% 75%
1.3.2. Future relationship 3 2 3% 50%
1.3.5. Resources  and constraints   3 3 4% 50%
2. Formulation 211 59 87% 100%
2.1.3.1. Customer Priori ties 2 2 3% 100%
2.2.1.1. Customer Options  Is sues 5 4 6% 88%
3. Strategy Development 125 55 81% 100%
3.1.1. How to negotiate  1 1 1% 88%
3.1.1.1 Communication medium 0 0 0% 50%
3.1.1.2. Participants 0 0 0% 38%
3.1.1.3. Procedural  and ground rules 0 0 0% 63%
3.1.1.4. Do's  and Don'ts 1 1 1% 38%
3.2.1.1. Emotions 4 3 4% 38%
3.2.1.3. Communication 3 3 4% 75%
3.2.2. Understand the underlying interests  and needs 5 5 7% 100%
3.2.2.1. Ask questions  about I  & P 3 3 4% 100%
3.2.2.2. Share  information  about I  & P 2 2 3% 75%
3.2.2.3. Unbundle  i s sues 0 0 0% 75%
3.2.3.1. Bra ins torming 0 0 0% 38%
3.2.4. Evaluate  solutions 1 1 1% 88%
3.2.5.2 Using Differences  to create  integrative  agreement 5 5 7% 63%
3.3.1. Reservation point and targets 3 3 4% 75%
3.3.1.1. Val idate  of the  other party´s  RPs  and targets 0 0 0% 63%
3.3.1.2. Influence  the  other party´s  impress ion of own RPs  and targets 3 3 4% 50%
3.3.1.3. Manipulate  the  other party´s  perception of his  or her own RPs  and targets 0 0 0% 50%
3.3.2.2. Concess ion plan  3 3 4% 75%
3.3.3. Hardball  tactics 5 4 6% 63%
3.3.3.1. Unders tand and detect 0 0 0% 50%
3.3.3.2. If and how to apply 5 4 6% 50%
3.3.3.3. Defence 0 0 0% 50%
3.3.4. Closing tactics 0 0 0% 38%
4. Preparation 21 15 22% 100%
4.2. Logistical Concerns 2 2 3% 88%
4.2.1. Where to negotiate  1 1 1% 75%
4.2.2. Physical  arrangements 0 0 0% 50%
4.2.3. Timing of the negotiation 0 0 0% 50%









Activity Category: Comparison Case Study Survey
1. Information Gathering      
1.1. Environmental Context D    
1.1.1. Economic D    
1.1.2. Political   D    
1.1.3. Institutional‐legal D    
1.1.4. Cultural D    
1.2. Nature of Interaction  D    
1.2.1. Negotiation nature  D    
1.2.2. Industry conventions and norms D    
1.3. Negotiation Context  C √  √ 
1.3.1. Scope of the negotiation C √  √ 
1.3.2. Future relationship A √   
1.3.3. Linkage and precedence C √  √ 
1.3.4. Competitive alternatives C √  √ 
1.3.5. Resources and constraints   A √    
1.3.6. Own constituents C √  √ 
1.4. The Other Party C √  √ 
1.4.1. Understand the customer organization C √  √ 
1.4.2. Understand the negotiation team  C √  √ 
1.4.3. Understand the individual  negotiators C √  √ 
2. Formulation
2.1. Issues, Interests, Positions and Priorities C √  √ 
2.1.1. Issues  and interests C √  √ 
2.1.1.1 . Customer C √  √ 
2.1.1.1. Sel ler C √  √ 
2.1.2. Positions C √  √ 
2.1.2.1. Customer C √  √ 
2.1.2.2. Sel ler C √  √ 
2.1.3. Priorities C √  √ 
2.1.3.1. Customer Priori ties A √   
2.1.3.2. Sel ler C √  √ 
2.2 Options C √  √ 
2.2.1. Options ‐ Issues C √  √ 
2.2.1.1. Customer Options  Is sues A √   
2.2.1.2. Sel ler C √  √ 
2.2.2. Options ‐ Deal C √  √ 
2.2.2.1. Customer C √  √ 
2.2.2.2. Sel ler C √  √ 
2.3 Reservation Points C √  √ 
2.3.1. RP ‐ Issues C √  √ 
2.3.1.1. Customer C √  √ 
2.3.1.2. Seller C √  √ 
2.3.2. RP ‐ Deal C √  √ 
2.3.2.1. Customer C √  √ 
2.3.2.2. Sel ler C √  √ 
2.4. Goals C √  √ 
2.4.1. Goals  ‐ Issues C √  √ 
2.4.1.1. Customer C √  √ 
2.4.1.2. Sel ler C √  √ 
2.4.2. Goals  ‐ Deal B   √ 
2.4.2.1. Customer B   √ 









Activity Category: Comparison Case Study Survey
3. Strategy Development
3.1. Setting‐the‐Table C √  √ 
3.1.1. How to negotiate  A √   
3.1.1.1 Communication medium A √   
3.1.1.2. Participants A √   
3.1.1.3. Procedural  and ground rules A √   
3.1.1.4. Do's  and Don'ts A √   
3.1.2. How to organize the team C √  √ 
3.1.2.1. Size  and compos i tion of the  team C √  √ 
3.1.2.2. Roles  and respons ibi l i ties  of the  team members C √  √ 
3.1.2.3. Al ignment of the  team C √  √ 
3.1.3. What to Negotiate ‐ Agenda C √  √ 
3.2. At‐the‐Table: Integrative Tactics C √  √ 
3.2.1. Separate the people from the problem C √  √ 
3.2.1.1. Emotions A √   
3.2.1.2. Perspective  taking C √  √ 
3.2.1.3. Communication A √   
3.2.2. Understand the underlying interests and needs A √   
3.2.2.1. Ask questions  about I  & P A √   
3.2.2.2. Share  information about I  & P D    
3.2.2.3. Unbundle  i s sues D    
3.2.3. Generate integrative options C √  √ 
3.2.3.1. Bra ins torming D    
3.2.3.2. Methods  for achieving integrative  agreements C √  √ 
3.2.4. Evaluate  solutions D    
3.2.5. Select solutions C √  √ 
3.2.5.1. Negotiate  multiple  i ssues  s imultaneous ly B   √ 
3.2.5.2 Us ing Differences  to create  integrative  agreement A √   
3.3. At‐the‐Table: Distributive Tactics C √  √ 
3.3.1. Reservation point and targets A √   
3.3.1.1. Val idate  of the  other party´s  RPs  and targets A √   
3.3.1.2. Influence  the  other party´s  impress ion of own RPs  and targets D    
3.3.1.3. Manipulate  the  other party´s  perception of his  or her own RPs  and targets D    
3.3.2. Positions and concessions C √  √ 
3.3.2.1. Opening offer and responses  to other party's  opening offer B   √ 
3.3.2.2. Concess ion plan  A √   
3.3.2.3. Develop arguments  and counterarguments C √  √ 
3.3.3. Hardball  tactics A √   
3.3.3.1. Understand and detect A √   
3.3.3.2. I f and how to apply A √   
3.3.3.3. Defence A √   
3.3.4. Closing tactics D    
4. Preparation
4.1. Support Material C √  √ 
4.2. Logistical Concerns A √   
4.2.1. Where to negotiate  A √   
4.2.2. Physical  arrangements D    
4.2.3. Timing of the negotiation A √   
4.3. Role‐Plays A √   
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